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Модель поведінки підприємств під час зворотного аукціону дозволяє 
прорахувати можливість перемоги при відомих нецінових показниках.  
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ВСТУП 
 
Актуальність теми. В сучасних умовах для нормального функціонування та 
отримання великих обсягів продажів підприємство не може нехтувати сучасними 
інформаційними технологіями. Використання методів та засобів електронної 
комерції дозволяє фірмі забезпечити прозорість та відкритість бізнес-процесів. 
Однією з основних форм електронної комерції є електронні закупівлі.  
У наш час електронні закупівлі офіційно і повсюдно стали реальністю 
української економіки. Стрімкий розвиток інформаційних технологій докорінно 
змінив підхід до підприємницької діяльності. На сьогоднішній день електронні 
закупівлі розвинені як у секторі B2G, так і у секторі  B2В. 
Електронні закупівлі є новітнім методом ведення бізнесу в українській 
економіці. Однак для багатьох компаній існує проблема участі у електронній 
закупівлі, оскільки після програшу компанії більше не бажають приймати участь у 
закупівлі. Тому доцільним є розглядання процесу закупівлі, розроблення стратегій 
поведінки учасників та виявлення важливості використання нецінових показників в 
електронних закупівлях.  
Мета і завдання дослідження. Мета дипломної роботи  – спрогнозувати 
можливий результат продажів з урахуванням цінових та нецінових параметрів на 
ринку електронної комерції B2B. 
Для досягнення поставленої мети потрібно вирішити такі завдання: 
1) виявити особливості ринку електронної комерції B2B; 
2) дати характеристику ринку кондитерської сировини в Україні; 
3) охарактеризувати бізнес-взаємини та умови функціонування ТОВ «Профі 
Продукт»; 
4) проаналізувати практику використання електронної системи публічних 
закупівель ProZorro компанією «Профі Продукт»; 
5) дати аналіз сценаріям дистрибуції продуктів ТОВ «Профі Продукт» з 
урахуванням поведінки конкурентів в рамках електронної системи закупівель Rialto; 
6) змоделювати поведінку підприємств під час участі у електронній закупівлі; 
6 
 
 
7) розробити рекомендації щодо досягнення перемоги в системі електронних 
закупівель. 
Об’єктом дослідження виступає зворотній аукціон. 
Предмет дослідження  –  поведінка учасників під час зворотного аукціону. 
Методи дослідження. Для досягнення мети, поставленої в  дипломній роботі 
використано методи аналізу, порівняння та моделювання.  
Інформаційну базу дослідження склали документи та матеріали компанії, 
законодавчі та нормативно-правові акти України, матеріали і дані періодичного 
друку, інша наукова література, яка відповідає темі магістерської роботи. Також 
використовуються статутні документи компанії.  
В дипломній роботі були розглянуті стратегії учасників, та важливість 
нецінових показників, що дало можливість побудувати модель зворотного аукціону.  
Обсяг і стуктура дипломної роботи. Дипломна робота викладена на 84 
сторінках комп’ютерного тексту, складається зі вступу, трьох розділів, висновку.  
Загальний обсяг дипломної роботи складає 92 сторінки, містить 64 рисунка та 5 
таблиць,  список використаної джерел містить 64 найменування. 
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ВИСНОВКИ 
 
На сьогоднішній день найбільш характерною рисою електронного постачання 
є використання електронної системи закупівель. Основною причиною виникнення 
електронних систем закупівель є покращення ефективності взаємодії з 
постачальниками, а також для збільшення прозорості закупівельного процесу.  
У дипломній роботі було розглянуто сутність та особливості електронних 
закупівель.  
Перевагами закупівель є скорочення витрат часу на проведення, аналіз та 
контроль закупівель, зменшення грошових витрат на електронні закупівлі. Економія 
коштів відбувається за рахунок повної прозорості торгівельно-закупівельної 
діяльності, що дає змогу уникнути фінансових махінацій та не допустити цінових 
зговорів. До переваг також можна віднести доступ постачальників до великих 
закупівель.  
Однак існують ризики, які виникають при електронній закупівлі: 
– Ринкові ціни не захищені в сфері електронних закупівель, перемагає 
пропозиція з найнижчою ціною на підставі результатів проведення аукціону. Захист 
від демпінгу відсутній. 
– Замовники можуть поставити дискримінаційні вимоги, відхилити будь-яку 
пропозицію, не виконати рішення комісії по розгляду звернень. 
  На сьогоднішній день у електронній закупівлі параметр "ціна" як єдиний 
фактор прийняття рішень може об'єктивно працювати тільки в дуже рідкісних 
випадках. У таких випадках треба враховувати не тільки цінові параметри, але й такі 
параметри, як рівень сервісу, привабливі умови оплати, швидкість виконання 
договірних зобов’язань тощо. Адже є товари та послуги, які важко купувати, 
спираючись тільки на вартість та стандартні вимоги для всіх замовників.  
 Тому у системі електронних закупівель є можливість використання нецінових 
критеріїв, які є важливими для замовників та впливають на життєвий цикл товару чи 
створюють додаткову вартість. 
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В дипломній роботі створена модель поведінки підприємства під час 
електронної закупівлі, а саме під час зворотного аукціону, з урахуванням цінових та 
нецінових показників на електронному торгівельному майданчику в Україні.  
Для створення моделі був обраний метод агентного моделювання та 
використано навчальну версію AnyLogic 7.3.6 University. 
Модель поведінки підприємств під час зворотного аукціону дозволяє 
прорахувати можливість перемоги при відомих нецінових показниках.  
Модель поведінки підприємства під час зворотного аукціону враховує 
наступні показники:  
– стартову ціну для всіх учасників;   
–  ціновий мінімум ціни кожного;  
– стратегію кожного учасника;  
– нецінові показники кожного з учасників. 
Однак модель має наступні допущення: 
– учасники дотримуються завжди своїх стратегій; 
– в новому експерименті змінюються: нецінові показники та мінімальні ціни 
учасників; 
– учасники знають своїх конкурентів. 
Виграш у аукціоні залежить не стільки від початкової цінової пропозиції, 
скільки від мінімальної. Адже, постачальник не може ставити ціну нижче свого 
мінімального порогу. 
Також важливу роль в досягненні перемоги займають нецінові показники, які 
виражені через коефіцієнт корекції пропозиції та наведену цінову пропозицію. Тому 
в випадку, якщо компанія зайшла з самою низькою пропозицією і нецінові 
показники погані, то навряд чи вона зможе стати переможцем. 
На мою думку, побудована модель поведінки підприємства під час зворотного 
аукціону дала змогу оцінити важливість урахування нецінових факторів під час 
зворотного аукціону. Як показав експеримент, якщо умови доставки та відстрочки 
платежу погані, то коефіцієнт корекції цінової пропозиції буде занадто низьким і 
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компанія не зможе одержати перемогу у даному зворотному аукціоні, адже 
приведена ціна буде значно нижчою ніж у конкурентів. 
Тому для досягнення перемоги при електронних закупівлях в Україні 
необхідно дотримуватися стратегії поетапного зниження цінової пропозиції. 
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